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　　[摘　要 ]证券公司传统客户分类方式存在如下缺陷: 不能动态地反映客户价值变化; 不利于证券公司区别服务重心, 进
行差别服务和精细的客户管理。证券公司客户分类体系建设的原则如下: 找出核心客户; 正确衡量客户价值; 寻找潜力客户;
做好客户投资周期偏好分析; 按委托方式对客户分类; 做好客户持仓品种偏好分析。证券公司客户分类体系建设的建议如下:
按客户价值含量分类; 按核心客户分类; 按客户交易能力分类; 按投资周期偏好分类; 按客户持仓品种偏好分类。
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从下表 1 可知, 在佣金贡献最高的客户中, 中户
占 46101% , 散户占 19128% , 中散户占到 65% , 因
此, 资金量小的客户也能贡献很高的佣金额。在佣金
贡 献 最 低 的 客 户 中, 大 户 占 1214% , 中 户 占
42115% , 大中客户占到 54% , 因此, 资金量大的客
户中有相当部分的客户佣金贡献很低。显然, 单纯以
客户资金量的多寡来区分客户, 已经明显缺乏科学
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第四类 42115 42115 12140 0128 3103 0100 0100 100


































的) ? 哪些是最应该受关注的客户? 哪些是不需关注
的客户? 哪些客户需要上门访谈, 哪些客户容易流











的时间段, 是历史的、现在的还是未来的 (潜在的) 价
值, 就历史的而言, 用客户开户始累积贡献的佣金可
以衡量其对营业部的价值。就现在的而言, 用现在某












平均资产额= (月初资产额+ 月末资产额) ö2
TOA : 资产周转率= 月交易量ö平均资产额×100%
最后, 我们无法完全把握客户的潜在价值, 但可
以通过考察客户的交易能力来分析其潜在价值。客
户的交易能力可用超常收益率 (A R )来衡量











































户的投资周期可用如下的平均持股周期 (A H P, A v2
erage Ho ld ing Periods)衡量。
客户 j 的平均持股周期A H P j= 2H P jk×T jkö2T jk





























































客户类别 分类标准 价值含量 分类作用
钻石客户 佣金贡献占比前 25% 的客户 高 区别服务重心
白金客户 佣金贡献占比中间 50% 的客户 中
黄金客户 佣金贡献占比后 25% 的客户 低
高活跃客户 TOA > 150% 高
中度活跃客户 50% < TOA ÷ 150% 中
低活跃客户 25% < TOA ÷ 50% 低
　　31 按客户交易能力分类
分类指标: 超过指数的收益率 (A R )。
客户类别 分类指标 分类标准 分类作用




指数客户 - 2% ÷ A R ÷ 2%
输家客户 A R < - 2%
　　41 按投资周期偏好分类
分类指标: 平均持股周期 (A H P)
客户类别 分类指标 分类标准 分类作用




中线客户 15 天÷ A H P÷ 6 个月
长线客户 A H P> 6 个月
　　51 按客户持仓品种偏好分类
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